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Abstract 

NOVELTY - The vending system offers customer surrogate goods for selection 
in store and then delivers real wares on completion of fully electronic 
transaction. 

DETAILED DESCRIPTION - The outlet displays priced, barcoded surrogate 
wares to the customer, who preselects using a hand scanner. The scanner 
data is downloaded into a terminal, allowing the customer to correct the 
selection, specify numbers of individual goods and to obtain an updated 
summary. The list is verified against stocks. Address and preferred 
delivery times are entered. After card payment, a receipt is given. 
Appropriate point-of-sale hardware is included. The order is relayed to 
dispatch, where goods are assembled and prepared. In-house or external 
resources soon deliver goods to customer. 

USE - A fully electronic, in-store sales system, with delivery. 

ADVANTAGE - The system automates sales, relieving the customer of the 
need to transport the goods in the store, or outside it. Transactions are 
fully electronic up to the point of assembling the goods in the dispatch 
department . 
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Die folgenden Angaben sind den vom Anmelder eingereichten Unterlagen entnommen 

Verkaufssystem 

Technisches Problem der Erfindung 
Ein grofcer Teil der im Einzelhandel angebotenen Waren 
wird selten gekauft, muft aber insbesondere bei Komplet- 
tanbietern wie Kaufhauser, Baumarkte usw. im Angebot 
sein. Diese Produkte verursachen hohe Kosten und Risi- 
ken fur Kapitalbindung, Ladenflachen, Auspreisung, La- 
gerung usw. Geschafte in Fuftgangerzonen und Stadtzen- 
tren haben das Problem, dafc sich wegen fehlender Park- 
moglichkeiten der Umsatz in Richtung peripherer Ein- 
kaufszentren verlagert. 
Losung des Problems 

Die Erfindung betrifft ein Verkaufssystem zum Verkauf 
und zur Auslieferung von Produkten. Der Kunde trifft in ei- 
nem Musterladen eine Vorauswahl mit einem tragbaren 
Barcode-Scanner und eine endgultige Auswahl und be- 
zahlt mit einer Geld- bzw. Kreditkarte an einem Terminal. 
Mittels Datenaustausch wird die Bestellung an eine Ver- 
sandabteilung der Kette bzw. des Grofchandels uberrnit- 
telt, von dieser konfektioniert und dem Kunden angelie- 
fert. 

Anwendungsgebjet 

Das Verkaufssystem ist vorrangig fur Komplettanbieter 
(Warenhauser," groBe Fachmarkte, Baumarkte usw.) und 
fur Einzelhandelsgeschafte in Stadtzentren und Fufcgan- 
gerzonen vorgesehen. 
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Beschreibung 

Gegenwartig dominieren ira Hnzelhandel folgende Ver- 
triebskonzepte 

5 

- Verkauf irn Ladengeschaft 

- Versandbandel 

- Direktvertrieb 
Internet-Shopping (electronic bussines) 

10 

Aile diese Vertriebskonzepte haben Vor- und Nachteile 
und besetzen mehr oder weniger groBe Marktsegmente. Um 
das Wesen des erfindungsgemafien Verkaufssy stems besser 
zu veranschaulichen, werden in Kurzform Vor- und Nach- 
teile dieser o.g. konventioneilen Vertriebssysteme unter- 15 
sucht. 

a) Verkauf ira Ladengeschaft 

Vorteile 20 

- unmittelbare Kontakte Verkaufer- Kaufer und 
Kunde-Ware 

- Waren konnen durch den Kunden direkt begutachtet 
und probiert werden 25 

- Erlebniswert "Einkauf ' 

- Vertrauensverhaltnis des Kunden zum Ladenge- 
schaft bzw. Verkaufer 

- unkomplizierte Reklamationen 

'30 

Nachteile 

- groBe Lagerbestiinde im Einzelhandel und damit. Ka- 
pitalkosten. Verse hlechterung der Liquiditat, Risiken 

hohe Kosien fur Verkaufs- und Lagerflache. Perso- 
nal kos ten, Diebstahl 

Kunde rnuR Einkauf selbst nach Hause iragen, da- 
durch geringcr durehschnktlicher Umsatz pro Kunden, 
wenn diese mit. OPNV ins Stadtzentrum bzw. in FuG- -W- 1 
gangerzonen fahren C< 10% des Unisai/.es eines Auio- 
lahrers). 

hohe Risiken des ITandels bei Hinfiihrung neuer Pro- 
dukie 

Ein grower Tcil des Sortimenls wird bei Komplcilan- 
bietern (KautViuuscr. Baumarktc. FuchgroBriiarktc . . .) 
nur setien gekauft. Dies hat. lunge Unischlagszcitcn zur 
l'olge. 

h) Versandhandel 
Vorteile 

- geringere Unilaufuiillelbindung. Bestcllung aus Ka- 
talogen 

- geringeres Risiko bezuglich Bcstfinde 

Nachteile 

- Preisbindung wahrend Kataloglaufzeit 

- ungeniigende. Produktprasentation, Waren konnen 
durch die Kunden nicht unmittelbar begutachtet und 
probiert werden 

- hohe Rucklaufquoten 

- umstandliche Bezahlung per Nachnahme 
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c) Direktvertrieb 
Vorteile 

- intensiver Kundenkontakt, giinstig bei beratungsin- 
tensiven Produkten 

Nachteile 

-. oftmals teuerste Vertriebsform 

- keine Auswahl zwischen verschiedenen Produkten, 
nur ein Anbieter 

- viele zwiespaltige Direktvertriebsunternehmen 
d) Einkauf im Internet (electronic bussines) 

Vorteile 

- bequem von zu Hause und zu jeder Tageszeit 

- zunehmend mehr Angebote und z. T. Produktinfor- 
inationen einhoibar 

- rnultimediale Produktinformationen moglich 
Nachteile 

- im allgemeinen schlechteste Produktprasentation ai- 
le r Vertriebsforrnen 

- viele unbekannte und nicht vertrauenswiirdige An- 
bieter, kein Vertrauensverhaltnis zwischen Kunden und 
Verkaufer 

- unsichere Rechtslage, Probleine bei Reklamationen 

Die Nachteile des Einkaufs im Internet sind gegenwartig 
so gravierend, dafi euphorische Prognosen fur diese Ver- 
triebsform vollig fehl am Platz sind. Infolge dieser system- 
immanenten Nachteile wird sich dieses Vertriebs system zu- 
niichst auf eine relativ kleine Marktnische beschranken. 

Urn die angefuhrten Nachteile und Probleine dieser o.g. 
Vertriebssysteme zu minimieren. gab es verschiedene inno- 
vative Ansatze: 

In DE 41 34 872 wird ein Kaufhaus beschrieben.in dem die 
Waren im Verkaufsraum nur als Muster prasentiert werden. 
Der Kunde wahlt aus diesen Mustem u.U. unter Verwen- 
dung von technischen Hilfsmitteln seine Einkaufswunsehc 
45 aus. Uber eine Daienleitung werden diese Besrellungen an 
ein Warenlager im gleiehen Haus ubermittelt. Der Kunde 
tuuG seinen Einkauf im Warenlager abholen. Einziger und 
aueh angestrebter posi river Aspekt ist die Reduzierung von 
Ladendiebstahlen. Nachteil dieses Kaufhauses fur Kunden 
5u und Untemehmen ist. das. Mi G vernal tn is zwischen Aufwand 
und Nutzen und die Nicht praktikabilitiit. 

In DE 42 17 045 wird ein System zum Verkauf von Wa- 
ren beschrieben, bei dem sich ein Musterladen z. B. im 
vSt adtzent.ru in befindel und das Auslieferungslager am Stadt- 
55 rand. Beide sind mil einer Daienleitung verbunden. Diese 
Idee wurde aber nicht zu Ende gedacht und weist deshalb 
gravierende Nachteile auf. Es ist-einem Kunden nicht zuzu- 
muten, daB er zuerst mit einem offentlichen Verkehrsrnittel 
ins Stadtzentrum fuhrt, um in einem Musterladen /'einzu- 
60 kaufen", anschlieBend von zu Hause oder von einem Park- 
and-Ride-Parkplatz sein Auto holt und mit diesem zur M Wa- 
renausgabestation" am anderen Ende der Stadt fahrt, um 
seine bestellte Ware abzuholen. Dies ist unlogisch, denn 
dann kbnnte der Autofahrer gleich in einem Einkaufszen- 
65 trum am Stadtrand einkaufen. Dieses System ist also vollig 
unpraktikabel und verspricht in der Bilanz fur Verkaufer und 
Kunden hohere Kosten und Zeitaufwande. 

In DE 44 43 018 wird ein Verfahren zum Bestellen von 
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Waren aus einem Verkehrsmittel heraus beschrieben. Wah- 
rend der Benutzung eines Verkehrsmittels (Bahn, Bus, Flug- 
zeug, Schiff . . .) sollen per Computer Waren bestellt wer- 
den, die dann an einer Warenausgabeslation am Zielort 
(Flugplatz, Bahnhof, Hafen . . .) abgeholt werden konnen. 
Technisch gesehen ist dies ein abgeriistetes Internet Shop- 
ping. Das Verfahren ist aber extrem unpraktikabel, da dazu 
ein Netz von Warenausgabestationenen mit zugehorigen 
Warenlagern an Flugplatzen, Bahnhofen, Hafen usw. ge- 
schaffen werden muB. Selbst wenn diese aufwendige Infra- 10 
struktur geschaffen werden wurde, sind keine groBen Um- 
satze zu erwarten, da sich Reisende in dffentlichen Ver- 
kehrsmitteln nicht mit noch mehr Gepack belasten wollen. 
Mit einer veranderten Rechtslage zu den Dutyfree-Shops 
entfallt ohnehin die angezielte Hauptanwendung. Auch fiir 15 
den Kunden ist dieses System extrem unpraktikabel. Man 
s telle sich nur vor, daB in einem voll belegten Flugzeug 
(Beispiel in DE 44 43 018) ein groBere Anzahl von Flugga- 
sten mit Personal-Computer, Laptop, Katalog und Scanner 
zu arbeiten beginnt. Wer solche Konzepte entwickelt hat of- 20 
fensichtlich noch riicht die Platzverhaltnisse in einem Ver- 
kehrsflugzeug kennengelemt. 

Bedingt .durch die aufgefiihrten gravierenden Nachteile 
und die Unpraktikabilitat konnten sich diese in Teilen durch- 
aus innovativen • Vertriebs- bzw. Verkaufssysteme nicht 25 
durchsetzen. 

Das erfindungsgemaBe Verkaufssystem hat deshalb das 
Ziel, die Vorteile des Ladenverkaufs mit denen des Versand- 
handels und des electronic bussines zu vebinden und die . 
Nachteile zu rninimieren. ErfindungsgemaB wird dies da- M) 
durch gelosl, daB in einem Ladengeschaft teilweise oder 
ausschlieBlich Wareninuster prasentiert. werden. Das Ver- 
kaufssystem kann sinngemaB auch bei im Laden vorratigen . 
Waren eingesetzt werden, wenn der Kunde die Ware nicht 
initnehmen, sondern angeliefert bekommen will Diese Wa- 35 
renmuster sind mit. einem Barcode und einer Preisauszeieh- 
nung versehen. 

Beim Be tret en des Geschaftes erhalt der Kunden gegen 
einen Pfandbet.rag einen kleinen tragbaren Barcode-Scanner 
mil einer Zahlcntastat.ur, einer kleinen Anzeige (z. B. Plus- 
sigkeitskri stall), einem Speicher. einer Stromversorgung mil 
Solarzelle und Akku usw. . Beim Rundgang scanni der 
Kunde alio die Barcodes der Waren ein. fur die er eine Vor- 
aiiswahl trifft. So I he das Scannen des Barcodes im Ausnah- 
mefall versagen. kann die Produktnu miner uber die Tastatur 4* 
eingegeben werden. Much Beendigung. des Rundganges 
wird der i.ragbare Barcode-Scunner an ein spe /.idles Termi- 
nal angeschlossen. 

Auf dem Monitor des Terminals, eriiali der Kunde eine 
Gcsarntubersichi zur gelrotTenen Vorauswahl, kann Korrek- 5o 
luren vomehmen, Stuckzahlen variieren und den Gesami- 
preis zur Kenntnis nehrnen. Der Kunde kann mil Hilte des 
Terminals Recherehen vomehmen, Zusatzinformationen zu 
den Produkten einholen, z. B. Bilder, technische Daten, Bc- 
schreibungen, Videosequenzen, Prutberichte von Stiftung 55 
Warentest .... Ist der Kunde mit der Auswahl zufrieden, er : 
folgt irn nachsten Schritt per Online eine Priifung, ob die ge- 
wiinschten Waren im Zentrallager vorhanden sind bzw. wel- 
che Lieferfristen bei Nichtvorratigkeit zu erwarten sind. Der 
Kunde kann eventuelle Lieferfristen (uber die Standardlie- 60 
ferfriste hinaus) ak2;eptieren oder die Besteliung stomieren. 
Jetzt erfolgt die Abfrage der Kundenadresse (Lieferadresse) 
und der gewunschten Anlieferzeit (Vorgabe Von Optionen). 

Als nachster Schritt erfolgt die Bezahlung der Besteliung 
mittels Magnet- oder Chipkarte (Scheckkarte, Geldkarte, 65 
Kreditldarte). Ist das Guthaben auf der Geldkarte bzw. dem 
Bankguthaben zu gering, erfolgt eine Meldung an den Kun- 
den mit einer Aufforderung zur Korrektur der Besteliung. 
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Nach erfplgreicher Abbuchung erhalt der Kunde den Aus- 
druck des Kaufvertrages. Die Besteliung wird per Daten- 
transfer an ein zentrales Versandlager uberrnittelt Die wei- 
tere Bearbeitung der Besteliung erfolgt wie in einem Ver- 

5 sandhandelsunternehmen. Nach Zusammenstellung und 
Konfektionierung erfolgt die Anlieferung der bestellten Wa- 
" ren beim Kunden durch ein eigenes der fremdes Logistikun- 

temehmen. 

Das erfindungsgemaBe Verkaufssystem kann durch ver- 
schiedenen Ausfuhrungsvarianten an die je weiligen konkre- 
ten Situationen bzw. Anforderungen angepaBt werden, z. B. 
durch eine Recherchemoglichkeit fur den Kunden am Ter- 
minal (Preisvergleiche . . .), verschiedenen Treue- und Rab- 
battsystemen, Kommunikationsmoglichkeiten mit einer 
Zentrale (Beschwerden, Hinweise, Auskunfte, Produktwun- 
sche, Fragen an Fachleute . . .), Legitimierung beim Kauf 
sehr wertintensiver Produkte durch "individuelle Unter- 
schrift" usw. Eine Ausfuhrungsvariante sieht eine Giildg- 
(ceitspriifung der Geld-, Scheck- und Kreditkarten vor. Ge- 
sperrte Karten werden vom Terminal eingezogen. Dies er- 
hoht die Sicherheit der Kunden im Falle eines Diebstahles 
oder Verlustes. 

Bei mittelstandischen Einzelhandelsuntemehmen veran- 
dert sich der arbeitsteilige ProzeB mit dem GroBhandel. Da 
es vollig absurd ware, daB sich jedes kleinere und mittlere 
Einzelhandelsuntemehmen eine eigene Versandabteilung 
zulegt, muB diese Aufgabe durch den GroBhandel mit be- 
waltigt werden. In der Konsequenz bedeutet dies, daB der 
Einzelhandel nicht mehr im GroBhandel einkauft, sondem 
ahnlich wie ein Handelsvertreter Geschafte vennittelt und 
dafiir vom GroBhandel eine Provision erhalt. Dabei kann ein 
Einzelhandelsgeschaft durchaus mit mehreren GroBhandels- 
unternehmen zus amine n arbeiten. 

Das erfindungsgemaBe Verkaufssystem weist gegenuber 
den konventionellen und den o.g. "innovativen" Verkaufssy- 
siemen erhebliche Vorteile auf. von denen einige kurz um- 
rissen werden sollen: 

1. Die Umlaufmiiielbindung in den Handelsuniemeh- 
mcn und darhil die Kapitalkosten sinken und die Liqui- 
dital verbessen sich. Dies ist insbesondere vorteilhaft 
liir sogenannte Kompleitanbieter wie Kauthausen Bau- 
markte, FachgroBmarkie usw., die ein vollstiindiges 
Sortimeni anbieten ruiissen. Ein groBer Teil der Pro- 
dukte wird aber nur sehr selteri gekauft und deshalb nur 
in sehr groBen Zcitraumen umgeschlagen. Diese selten 
gekaufte Produkte (of l. mehr als 75% des Scriiments) 
sind kiinftig nur noch als Muster prase niiert. Auch fur 
mittelstandische Einzelhandelsuntemehmen ist die 
Scrikung der Kapilalkosten, des Kapitaleinsatzes und 
eine Verbesserung der Liquiditat oftmals von existen- 
tieller Bedeutung. Das Risiko des Einzelhandels. am 
Bedarf vorbei eingekauft zu habeh, sinktenorriK 

2. Ein weiteres lukratives Einsatzgebiet des erfin- 
dungsgemaBe n Verkaufssy stems sind Stadtzentren und 
FuBgangerzonen. Nach einer Statistik kaufen in diesen 
Gebieten Benutzer des OPNV trotz gleicher Kaufkraft 
weniger als 10% des Kaufvolumens pro Kuhde als ein 
Autbfahrer. Der Haupigrund hierfur liegt (da gleiche 
Kaufkraft) in der Tatsache, daB es fur die Kunden sehr 
unbequem ist, die gekauften Waren durch das ganze 
Stadtzentrum bzw. die FuBgangerzone und dann nach 
Hause zu schleppen. Durch die Anlieferung beim Kun- 
den entfallt dieses Kaufhemmnis, so daB der Einzel- 
handelsumsatz in dieses Gebieten erheblich erhoht 
werden kann. Dies fuhrt zur einer Revitalisierung der 
Stadtzentren und einer hoheren Akzeptanz offentlicher 
Verkehrsmitiel. 
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3. Der Einzelhandel spart weiterhin erhebliche Kosteri 
fiir Verkaufs- und Lagerflachen, Personal, Ladendieb- 
stahle, Preisum- und -auszeichnungen usw. Insgesamt 
liegt das Einsparpotential in Deutschland in Milliar- 
denhohe. 5 

4. Das Risiko des Handels sinkt bei der Einfuhrung 
neuer Waren in das Sortiment. Darnit offhen sich viele 
Chancen fur innovative Produkte der Industrie, die bis- 
her an der Listungsbarriere gescheitert sind. 

5. Der Versandhandel muB mit bohen Rucklaufquoten 10 
(ca. 40%) kampfen, da die Kunden sich mit Hiife des 
Kataloges nur ein ungeniigendes Bild des Produktes 
machen konntem Ein Einzug des Kaufpreises iiber 
Nachnahme ist zudem teuer und umstandlich. Nicht 
selten werden fingierte Bestellungen getatigt, um den 15 
Empfanger eins auszuwischen. Alle diese Probleme 
des Versandhandels werden vermieden, da sich der 
Kunde im erfindungsgemaBen Verkaufssystem ein um- 
fassendes Bild des Produktes machen kann, bevor er 
dies kauft. Die Bezahlung am Terminal bei Vertragsab- 20 
schluB vermeidet ein teures, umstandliches und lang- 
wieriges Einziehen des Kaufpreises uber Nachnahme 
oder Rechnung. Sogenannte Scherzbestellungen wer- 
den dadurch minimiert bzw. vermieden, daB die be- 
stellten Waren durch den Besteller selbst am Terminal 25 . 
bezahlt werden mussen, d. h. Bestellungen konnen 
nicht anderen Menschen untergeschoben werden. 

6. Durch die Erfassung der gewiinschten Anliefe- 
rungszeit am Tenninal verringern sich die Fehlversu- 
che bei der Anlieferung, was erhebliche Kosten ein- 30 
spart. 

7. Der Zahlungsvorgang vereinfacht und beschleunigt 
die rinanztechnischen Prozesse im Handel, was enonne 
Kosten spart und die Liquiditat verbessert. Durch die 
Bargeldfreiheit der Zahlungsvorgange verbessert sich 35 
die Sicherheitslage bei alien rinanztechnischen Prozes- 
sen, Ein Vorieil fiir die Banken ist die Erhohung der 
Akzeptanz der Geldkarte. 

8. Bei Sicherung der Hygiene und der Ktihlung im 
Versandsystem kann dieses Verkaufssystem aueh im 
Bereich der Kauthatlen und Kaufmiirkte im Pood- und 
Nonfoodbercich angewendet werden. Es eignet sich 
insbesondere tiir GroBeinkaufe am Wochcncnric. heim 
Kauf schwerer Waren, wie /.. B. Getriinkekislen. fur 
Einkuufc behinderier und altercr Kunden. 45 

0. Das Vcrkautssysiem eigne! sich auch fur Sonderak- 
lionen. 

Auch die Kunden huhen viele Vorteile: 

50 

1. Ein Einkaufsbummel in Sladlzentren und FuBgiin- 
gerzonen wird nicht durch Schlepperei der gekauften 
Waren be las tel. Dantii steigt der Erlebniswerl Einkau- 
fen erheblich an. 

2. Man kann als Tourist, Dienstreisender usw. an ande- 55 
ren Orten einkaufen und bekornmt die Ware zurn ge- 
wiinschten Zeitpunkt nach Hause oder den gewiinsch- 
ten Ort geliefert. Auf diese Weise sind beispielsweise 
auch Geschenksendungen moglich. Ein spezieller Ver- 
packungsservice des Versanduntemehmens (Ge- 60 
schenkverpackung) unterstutzt dies. 

3. Durch den geringeren Platz- und Kapitalbedarf 
kann der Handel ein umfangreicheres Sortiment anbie- 
ten. Da die Einstiegsschwelle fur neue Produkte nicht 
mehr so hoch ist, konnen die Kunden mit einem sich 65 
schneller emeuerndem Sortiment rechnen.. 

4. Der Kunde kann zwischen verschiedenen Optionen 
zum Anlieferungstermin und -zeit wahlen. Damit wer- 



den jetzt haufig vorkommende Fehlversuche (Nichtan- 
treffen) beim Anliefem vermieden. Die minimalen Lie- 
ferfristen betragen ca. 24 bis 48 Stunden. 
5. Die Kunden konnen mit Hiife des Terminals Re- 
cherchen (Produkt- und Preisvergleiche . . .) durchfuh- 
ren und mit einer Zenurale bzw. einer Datenbank kom- 
munizieren (Zusatzinformationen, Bilder, Videose- 
quenzen, Priifberichte der Stiftung Warentest, Betriebs- 
anleitungen. . 



Patentanspriiche 

1. Verkaufssystem und seine technischen Komponen- 
ten (Terminal, tragbarer Barcode-Scanner . . .) zum 
Verkauf und Auslieferung von Produkten, gekenn- 
zeichnet durch folgende Merkmale: 

a) In einem Ladengeschaft werden teilweise oder 
ausschlieBlich Waremuster prasentiert. Diese Mu- 
ster sind ausgepreist und mit einem Barcode ver- 
sehen. 

b) Der Kunde trifft mit einem tragbaren Gerat. 
welches mit einem Barcode-Scanner ausgeriistet 
ist, beim Rundgang im Geschaft eine Vorauswahl. 

c) Nach Beendigung der Vorauswahl wird das 
tragbare Gerat an ein Terminal angeschlossen. 
Hier erhalt der Kunde eine Ubersicht iiber alle 
vorausgewahlten Produkte tind ihre Preise und 
den Gesarntpreis. Der Kunde korrigiert seine Vor- 
auswahl, gibt die Stuckzahlen ein und erhalt. eine 
aktuelle Ubersicht. 

d) Nach Bestatigung der Auswahl durch den 
Kunden wird eventuell On-Line gepriift, ob die 
gewahlten Produkte im Versandlager vorratig sind 
bzw. wie groB Lie ferfristen sind. Nach Akzeptan? 
dieser Lieferfrisien durch den Kunden erfolgt die 
Abfrage der Kundenadresse und gewunschter An- 
lieferungszeiten. 

e) -Nach Bezahlung der Bestellung mit einer 
Geld- ; Scheck- bzw. Kreditkarte erhalt der Kunde 
einen Ausdruck des Kauf vert rages. 

1) Fiir die vorgenannten Funktionen verfugt das 
Tenninal uber einen Bildschinn. eine AnschluB- 
stelle fiir das beschriebene tragbare Gerat (Bar- 
code-Scanner), eine vandalensichere Tastatalur. 
einen Drucker und eine Baugruppe zum Lesen 
und/oder Schreiben von Magnet- h/.w. Chipkar- 
ten. 

g) Die Bestellung wird uber einen Datenubenra- 
gungsweg an ein Versandlager ubertragen, don 
zusamniengestellt und konfektioniert und iiber ein 
eigenes oder fremdes Logistikunternehmen inncr- 
halb kurzer Zeit beim Kunden angeliefert. 

2. Verkaufssystem nach Anspruch 1, dadurch gekenn- 
zeichnet, daB nicht nur die ausgestellten Muster, son- 
dern auch im Laden vonratige Waren besteilt und ange- 
liefert werden konnen. 

3. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB auch aus Katalogen besteilt werden 
kann, wofur diese maschinenlesbare Barcode-Kenn- 
zeichnungen besitzen. 

4. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB der Kunde beim Betreten des Laden 
ein kleines tragbares Gerat mit Barcode-Scanner, Ta- 
statur, Anzeige, Stromversorgung, Speicher und even- 
mell weiterer Baugruppen erhalt. 
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5. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspruchen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB der Kunde fur dieses tragbare Gerat 
einen angemessenen Pfand bezahlt. 

6. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB Ausgabe und Rucknahme des trag- 
baren Gerates manuell oder per Automat erfolgt. 

7. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB nach der Bestellung, aber vor der 
Trennung von Terminal und tragbarem Gerat der Spei- 
cher des tragbaren Gerates geloscht wird. 

8. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB das tragbare Gerat durch seine Kon- 
struktion und Materialauswahl Fallhohen bis ca. 2m 
unbeschadet ubersteht. Das Gehause besteht in einer 
Ausfuhrungsvariante aus elastischem KunststofT, der 
den Aufprall beim Fall des Gerates dampft. Die Solar- 
zelie, die Anzeige, die Tastatur und der AnschluB fur 
das Terminal liegen etwas vertieft im Gehause, so daB 
beim Aufprall auf den FuBboden in keinem Fall ein di- 
rekter Kontakt zwischen Komponente und FuBboden 
moglich ist. Die Komponenten und die Leiterplatte (n) * 
sind stoBfest konzipiert (z. B. SMD-Technik). 

9. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB die Stromversorgung des tragbaren 
Gerates durch einen Akkumulator erfolgt, der im Aus- 
gaberauin bzw. in der Ausgabebox kontaktfrei (magne- 
tisches Wechselfeld) aufgeladen bzw. erhahungsgela- 
den wird. 

10. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB das Terminal tiber Internet, Intranet. 
ISDN- bzw. Telefonleitungem Mobilfunk oder sonsiigc 
Datenubemiittlungsleit.ungen mit dem Versandlager 
verbunden'ist. 

1 1. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mil weiteren Anspriichen. dadurch gc- 
kerinzeichnet. duB das Terminal in ciner Ausfuhrungs- 
variante Liber einen Online-AnschluB zur Priilung dur 
Scheck- bzw. Kreditkarten verfugt (Sperrung. (iuiha- 
ben). Gesperrte Karten werden. eingezogen. 

12. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mil weiteren Anspriichen. insbeson- 
tlere mil Anspruch 10. dadurch gekennzeichnet, daB 
bei unzureichendem Guthaben auf der Geldkarte b/.w. 
dem Konto eine Information des Kundens erfolgt und 
dieser aufgefordert wird. seine Bestellung zu korrigie- 
ren bzw. zu stornieren. 

13. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante Pro- 
duktrecherchen uber das Terminal durchgefuhrt wer- 
den konnen, wobei auf einen Datentrager, z. B. CD- 
Rom oder iiber Online auf eine zentrale Datenbank zu- 
ruckgegrirfen werden kann. 

14. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kenhzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante des 
Terminals bzw. des Verkaufssystems der Kunde Pro- 
duktwiinsche und Hinweise und Kritiken eingeben 
kann. 

15. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw, Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante Kun- 
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den mit speziellen Kundenkarten (Magnet- oder Chip- 
karte) einen Treue-Rabbatt erhalten. 

16. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante ab ei- 
ner festgelegten Kaufsumme ein Mengenrabbatt ge- 
wahrt wird. 

17. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante des 
Terminals ab einer festgelegten Kaufsumme ein Chip 
bzw. eine Magnetkarte ausgegeben wird, der die Ko- 
sten fur ein angeschlossenes Parkhaus bzw. Parkplatz 
in Hone einer angemessenen Parkgebiihr bzw. Parkzeit 
iibernimmt oder einen Fahrschein des OPNV ausgibt. 

18. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante des 
Terminals eine interaktive Kommunikation mit einer 
Zentrale bzw. einer Datenbank moglich ist. 

19. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer Ausfuhrungsvariante des 
Terminals bis zu einer festgelegten Kaufsumme bei 
Scheck- bzw. Kreditkarten auf eine Kontenprufung zur 
Zeitersparung bzw. bei Ausfall der Online- Verbindung 
verzichtet werden kann. Zur Legidmierung der Bestel- 
lung kann statt der bisher iiblichen Unterschrift unter 
eine Erklarung zur Zahlungsfahigkeit eine diesbeziigli- 
che Abfrage mit BestatigungsaufTorderung auf dem 
Terminal erfolgen. 

20. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mit weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet., daB in einer Ausfuhrungsvariante des 
Terminals fur kostenin tensive Produkte bzw. hohe 
Rechnungen zur Legitimation der Bestellungen ein Sy- 
stem zur "individuellen Unterschrift" durch Unter- 
schrift. auf Touch, per Fingerabdruck, Netzhaut- bzw. 
Irisidenlifikai.ion. zum Lesen des Personalausweises 
oder entsprechendes vorhanden ist.* 

21. Verkaufssystem nach Anspruch 1 bzw. Anspruch 1 
in Kombination mil weiteren Anspriichen, dadurch ge- 
kennzeichnet, daB in einer : Ausfuhrungsvariante der 
liinzelhandler die Wuren nicht tnehr im GroBhandel 
kauft. sondern als selbstandiger Verkaufs- bzw. ITan- 
ilclsminler mit Provisionsanspruch in Tirscheinung rrin. 
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